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ABSTRAK 
 
 
Desi Barokah, (2019): Analisis Strategi Diferensias Produk Pada Bisnis Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga Prespektif Ekonomi 
Islam” 
 
Masalah penelitian ini adalah dalam  proses pembuatan produk pihak 
semat tembaga sudah menerapkan strategi diferensiasi seperti pola batik yang 
unik mengikuti zaman, batik yang dibuat tidak pasaran berbeda dengan batik pada 
umumnya, selain itu juga mengemas produk batik dengan kemasan yang bagus. 
Namun fenomena yang didapat jumlah pendapatan mengalami naik turun 
pertahunnya. Penelitian ini dilaksanakan pada bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga di Jalan Kuantan No.42 Sekip Kecamatan Lima Puluh Kota Pekanbaru. 
Tujuan penelitian untuk mengetahui bagaimana Strategi diferensiasi produk pada 
bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga, apa  faktor pendukung dan 
penghambat dalam strategi Diferensiasi  produk Batik Semat Tembaga Riau, 
bagaimana tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi diferensiasi produk pada 
Bisnis Batik Semat Tembaga Riau.  
Populasi dalam penelitian ini terdiri dari 1 pemilik dan 10 karyawan. 
diambil sampel sebanyak 4 orang dengan metode purposive sampling. dan 
pembeli yang tidak diketahui jumlahnya maka diambil sampel dengan kuota 
sebanyak  40 orang dengan metode accidental sampling. dan teknik pengumpulan 
data melalui observasi, wawancara, angket,  dokumentasi.  Kemudian dianalisis 
mengunakan analisis deskriptif kualitatif. 
Hasil penelitian Strategi Diferensiasi Produk Pada Bisnis Batik Melayu 
Riau Semat Tembaga mengunakan Strategi Difrensiasi produk mencakup bentuk, 
fitur, kualitas barang, kesesuain, daya tahan, keandalan, mudah diperbaiki, gaya 
dan rancangan, semua dijalankan namun untuk keunikan lebih fokus kepada 
rancangan yang  mengikuti zaman sesuai dengan umur agar diminati oleh 
kalangan anak muda dan dari tanggapan responden persentase tertinggi adalah 
  ii 
tangapan tentang indikator rancangan yang unik sebesar 39 orang atau 97,5%. 
namun untuk tanggapan bahwa tidak adanya garansi 32 orang atau 80 %. Faktor 
pendukung di antaranya: kemajuan teknologi, tenaga kerja produktif yang banyak  
yang sudah memiliki skil dalam bidang membatik, adanya kerjasama dengan 
Dianas Pariwisat, dan faktor penghambat: masih kurangnya minat membatik, 
Bahan baku kesulitan dalam bahan baku. Tinjauan Ekonomi Islam dalam strategi 
diferensiasi batik semat tembaga yaitu: bahan baku yang digunakan aman dan 
halal, dan kualitas produk juga bagus tidak merugikan salah satu pihak. 
 
Kata Kunci: strategi, diferensiasi, produk  
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A.  Latar Belakang Masalah 
 
Menjalankan kegiatan ekonomi meliputi beberapa aktifitas  
diantaranya produksi, konsumsi dan distribusi, seperti perdagangan, atau 
dalam bidang jasa seperti transportasi kesehatan, sebagainya.
1
 Produksi adalah 
kegiatan untuk menghasilkan barang dan jasa yang kemudian dimanfaatkan 
konsumen.
2
 Sedangkan distribusi adalah bagaimana produk yang dihasilkan 
dapat sampai pada penggguna terakhir (end-user) dengan biaya seminimal 
mungkin tanpa mengurangi kepuasan pelanggan.
3
 
Produksi merupakan pekerjaan berjenjang yang memerlukan 
kesungguhan usaha manusia, pengorbanan yang besar, dan kekuatan yang 
terpusat dalam lingkungan tertentu untuk mewujudkan daya guna material dan 
spiritual. Pemahaman produksi dalam Islam memiliki arti sebagai bentuk 
usaha keras dalam pengembangan faktor-faktor sumber yang diperbolehkan 
dan melipat gandakan income dengan tujuan kesejahteraan masyarakat, 
menopang eksistensi serta ketinggian derajat manusia. 
Sedangkan produk adalah barang hasil olahan dari proses produksi, 
produksi perlu dibahas dan dipahami oleh masyarakat luas, sebab sumber daya 
                                                             
 
1
 Muhmmad Syafi,i Antonio, Bank Syariah dari Teori ke Praktik, (Jakarta: Guna Insani, 
2005), h. 169 
 
 
2
 Burhanuddin Abdullah, Ekonomi Islam, (Jakarta: PT.Raja Grafindo Persada, 2008), 
h.230-231 
 
 
3
 Thorik Gunara, Merketing Muhammad, (Bandung:Maddani Prima, 2004), h.53 
  
2 
yang telah disediakan oleh Allah Subhanahu Wa Ta’ala harus dikelola secara 
baik dan tidak boleh melakukan kerusakan dimuka bumi. Sebagaimana Allah 
Subhanahu wa ta’ala berfirman dalam surah  An-Nahl (16): 5 
                        
 
Dan dia telah menciptakan binatang ternak untuk kamu: padanya ada 
(bulu) yang menghangatkan dan berbagai-bagai manfaat, dan 
sebahagiannya kamu makan. (QS. An-Nahl (16): 5) 
 
Ayat di atas menjelaskan bahwa manusia diberikan kebebasan untuk 
mengelola apa yang sudah ada, dengan cara yang sudah diatur dan sesuai 
dengan garis-garis dan norma yang telah mengatur. 
Dalam era modern sekarang ini setiap manusia tidak lagi memenuhi 
kebutuhannya dengan cara memproduksi atau menghasilkan sendiri semua 
barang atau jasa yang dibutuhkan, tetapi manusia satu sama lain melakukan 
berbagai aktivitas seperti pertukaran, perdagangan, jual-beli, penyewaan dan 
banyak lagi. Semua aktivitas ini yang mengambarkan apa yang dinamakan 
dengan bisnis. 
Bisnis merupakan kegiatan produksi, menyalurkan dan memasarkan 
barang-barang sehingga sampai ketangan pembeli untuk mendapatkan sebuah 
keuntungan.
4
 Bisnis juga  meliputi produksi, distribusi dan konsumsi, produksi 
yaitu membuat barang dan jasa dan kemudian berusaha menjualnya sebagai 
bagian dari usaha perusahaan, dan  masyarakat mengkonsumsi barang dan jasa 
tersebut dengan membelinya dalam bentuk daya beli atau permintaan efektif.
5 
                                                             
4
Sadono Sukirno,  Pengantar Bisnis,  (Jakarta: Kencana,  2004), h.. 4 
5
 Buchari Alma, Manajemen Bisnis Syariah,  (Bandung: Alfabeta, 2009), h.118. 
  
3 
Apapun bisnis yang digeluti harus memiliki misi mensejahterakan 
masyarakat.
6
 Keterlibatan muslim dalam berbisnis bukan merupakan sesuatu 
hal yang baru, namun telah berlangsung sejak beberapa abad yang lalu, hal itu 
tidaklah mengejutkan karena Islam juga menganjurkan umatnya untuk 
melakukan kegiatan bisnis. 
Islam juga mengemukakan bahwa kerja keras adalah modal utama, Al-
Qur’an tidak memberi peluang bagi seorang muslim untuk menganggur 
sepanjang saat dalam kehidupan dunia. Dalam kehidupan di dunia ini prinsip 
yang ditekankan Al-Quran adalah kerja. Ini ternyata sejalan dengan semangat 
bekerja dalam aktifitas bisnis dijelaskan dalam. Al-Qur’an surah Al–Insyirah 
(94): 7 
         
 
 Maka apabila kamu telah selesai (dari sesuatu urusan), kerjakanlah 
dengan sungguh-sungguh (urusan) yang lain. (QS. Al–Insyirah (94): 
7) 
 
Dalam dunia bisnis yang semakin ketat ini, perusahaan yang tidak 
mampu mempersiapkan produk baru akan menghadapi beberapa kendala  
yang berat. Perusahaan semacam ini akan mendapatkan produk-produk 
menjadi korban berubah-ubah kebutuhan dan selera konsumen, perkembangan 
teknologi baru, bahan baku yang susah didapat, daur produk yang semakin 
unik serta persaingan yang semakin kompetitif. 
                                                                                                                                                                       
 
6
Didin Hafidhuddin, Manajemen Syariah dalam Praktik, (Jakarta: Gema Insani Press, 
2003), h.93 
  
4 
Persaingan yang terjadi di dalam dunia bisnis tidaklah menjadi sesuatu 
yang menakutkan, karena solusi  produk setiap usahanya agar tetap eksis dan 
laris dipasaran. Dengan banyaknya usaha yang didirikan, tingkat persaingan 
yang terjadi pun semakin ketat. Untuk mampu bertahan hidup perusahaan 
sebagai pelaku bisnis dituntut untuk mampu bersaing dengan cara 
meningkatkan mutu kinerjanya, karena hanya mereka yang mempunyai 
kinerja yang baik yang akan tetap bertahan hidup. 
Dalam praktek Manajemen pemasaran dikenal adanya istilah STP atau 
dikenal dengan segmentation, Targeting dan Positioning, dimana 
segmentation yaitu membagi tempat menjadi kelompok pembeli yang 
dibedakan menurut kebutuhan, karakteristik dan tingkah laku yang mungkin 
membutuhkan produk yang berdeda, positioning pemosisian apa yang hendak 
ditempatkan pada segmen tersebut, sedangkan Targeting yaitu proses 
mengevaluasi, menyeleksi, dan memilih satu atau beberapa segmen pasar yang 
akan dijadikan pasar sasaran.
7
 
Penepatan Positioning merupakan konsep psikologis yang terkait 
dengan atau juga bertujuan untuk menciptakan citra (image) yang diharapkan 
bagaimana konsumen yang ada dapat menerima perusahaan tersebut, 
melakukan kegiatan yang berbeda ataukah mengambil tindakan yang mirip 
dengan cara berbeda dibandingkan dengan competitor. 
8
 
Mensiasati usaha ini sangatlah diperlukan agar menarik pihak 
konsumen untuk membeli apa yang kita tawarkan karena masalah persaingan 
                                                             
7
 Fandy Tjiptono dan Gregorius Chandra, Servic, Quality dan Satisfaction, (Yogyakarta: 
Andi,  2011), h.103-105 
8
 Rambat Lupiyoadi, Manajemen Pemasaran Jasa, (Jakarta: Salemba Empat,  2007), h.58 
  
5 
bukanlah persoalan baru dalam dunia bisnis. Setiap perusahaan tidak dapat 
menghindari diri dari kemungkinan bersaing dengan perusahaan lainnya. 
Namun, persaingan dapat dijadikan cambuk bagi perusahaan untuk 
lebih berhati-hati dalam menjalankan roda perusahaannya. Selain itu 
perusahaan juga harus selalu memperhatikan perkembangan selera konsumen 
agar langganan yang ada atau konsumen yang ada tidak lari keperusahaan 
pesaing. Persaingan merupakan faktor dari luar perusahaan yang dapat 
mempengaruhi kinerja perusahaan dalam memasarkan produk yang dihasilkan 
perusahaan. 
Persaingan menentukan kegiatan yang perlu bagi perusahaan untuk 
beroperasi seperti inovasi pada penjualan atau implikasi yang baik. Secara 
umum definisi penjualan dapat diartikan sebagai sebuah usaha atau langkah 
konkrit yang dilakukan untuk memindahkan suatu produk, baik itu berupa 
barang atau pun jasa dari produsen kepada konsumen sebagai sasarannya. 
Tujuan utama penjualan yaitu mendatangkan keuntungan atau laba dari 
produk atau pun barang yang dihasilkan produsennya dengan pengelolaan 
yang baik. Dalam pelaksanaannya, penjualan sendiri tidak akan dapat 
dilakukan tanpa adanya pelaku yang bekerja didalamnya seperti pedagang dan 
tenaga pemasaran.
9
Dalam menjalankan sebuah bisnis, Ekonomi Islam 
mengajarkan bahwa tidak boleh bersaing secara kasar atau dilarang oleh Allah 
Swt , bersaing harus secara sehat. 
                                                             
9
Sutojo Siswanto, Kerangka Dasar Manejemen Pemasaran, (Jakarta: PT. Remaja 
Rosdakarya, 1997), h. 28. 
 
  
6 
Konsep bersaing menjelaskan bahwa banyak yang tawaran berbagai 
variasi produk dipasaran. Konsumen mempunyai banyak pilihan, dan mereka 
dengan mudah memilih produsen yang berbeda. Situasi seperti ini, pemasar 
tidak akan berhasil memasarkan produknya jika tidak mempunyai usaha untuk 
menonjolkan perbedaan pada kegiatan usahanya. Jika penjualan tidak agresif, 
konsumen tidak akan bergeming. Adapun usaha-usaha untuk menonjolkan 
perbedaan atau kelebihan produk disebut strategi produk. 
Strategi produk  yang harus diperhatikan agar usaha yang kita jalani 
tetap laris dipasaran yaitu dengan penjualan yang baik, kemudian dapat 
memenangkan persaingan dengan membuat perbedaan dari produk yang 
dipasarkan dibandingkan produk perusahaan saingan. Sehingga konsumen 
merasakan adanya perbedaan yang bersifat positif dibandingkan dari produk 
perusahaan lainnya, konsep ini dinamakan dengan diferensiasi. Dengan 
strategi inilah perusahaan berusaha memperkenalkan ciri-ciri baru pada 
penjualan yang dipasarkan.
10
 
Sebuah perusahaan yang dikenal baik kualitasnya dalam segmen 
tertentu akan menetukan posisi sebuah segmen baru. Jika ada banyak pembeli 
yang mencari kualitas. Tetapi dalam banyak kasus, dua atau lebih perusahaan 
akan mengejar posisi yang sama. Kemudian, masing-masing perusahaan harus 
mencari cara lain untuk membedakan, setiap perusahaan harus 
mendiferensiasikan penawarannya dengan menggabungkan sekumpulan 
                                                             
10
David J Hunger dan Thomas Wheleen, Manejemen Strategis, (Yogyakarta: Andi, 2003), 
h. 18. 
  
7 
manfaat unik yang sesuai dengan satu kelompok substansial dalam segmen 
itu.
11
 
Keunggulan diferensiasi menjadi salah satu aspek unik dalam suatu 
kegiatan bisnis yang mempengaruhi target konsumen menjadi pelanggan 
setiap perusahaan dibandingkan dengan pesaing lainnya. Keunggulan 
diferensiasi juga harus terjadi dalam setiap elemen bauran pemasaran 
(Marketing Mix) yaitu produk, harga, tempat, dan promosi. Pada dasarnya 
diferensiasi produk adalah tindakan merancang perbedaan yang berarti untuk 
membedakan penawaran perusahaan dari penawaran pesaing. Artinya 
perusahaan berusaha membuat produk yang ditawarkan mempunyai 
keunggulan atau mempunyai nilai yang berbeda dan dibandingkan dengan 
produk competitor.
12
 
Bagi perusahaan yang menerapakan konsep diferensiasi produk dapat 
dijadikan jalan alternatif dalam menyiasati ketatnya persaingan dan akibat-
akibat yang ditimbulkannya. Karena dengan diferensiasi produk, segmen pasar 
yang dituju oleh perusahaan akan menjadi semakin luas dan konsumen akan 
semakin mudah dalam menentukan pilihan produk. Sehingga dengan adanya 
diferensiasi. 
Setelah penambahan item yang berbeda pada satu ini produk, 
diharapkan mampu meningkatkan volume penjualan perusahan dibanding 
dengan volume penjualan, sebelum diterpakannya volume penjualan 
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diterapkannya diferensiasi produk. Karena seperti kebiasaan, kosumen akan 
cenderung membeli dengan jumlah yang lebih banyak pada penjualan yang 
menawarkan produk yang lebih bervariasi. Produk, selera konsumen tidak 
hanya terkonsentrasi pada segmen tertntu.  Diferensiasi sangat penting bagi 
strategi produk perusahaan. Tanpa diferensiasi, produk perusahaan hanya akan 
menjadi komediti. Artinya produk tersebut tidak berbeda jauh dengan produk 
yang lainnya.
13
 
Peran penting  diferensiasi dalam sebuah bisnis merupakan suatu cara 
agar bisa masuk ke pangsa pasar, dalam teori ekonomi islam dalam berdagang 
atau menjalankan bisnis kita tidak boleh saling menzalami namun untuk 
menciptakan perbedaan diperbolehkan, asalkan masih dijalan atau garis-garis 
aturan syariah Islam. Sebagaimana Allah Subhanahu Wa Ta’ala berfirman 
dalam surah An-Nisa (04): 29 
                         
                          
 
 Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan harta 
sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan perniagaan 
yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu dan janganlah 
kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 
Penyayang kepadamu. (QS. An-Nisa (04): 29) 
  
Ayat di atas dengan tegas menjelaskan bahwa sesama manusia 
memang akan terjadi pertukaran harta (uang dan jasa). Allah menggariskan 
proses pertukaran itu, yang kita maknai sebagai kegiatan bisnis tidak 
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dilakukan secara batil, tetapi harus melewati perniagaan yang berlaku atas 
dasar suka sama suka diantara pelakunya, kitab suci Al-Qur’an yang berisi 
tuntunan hidup yang lengkap berisi pula petunjuk-petunjuk berkaitan masalah 
ekonomi dan bisnis.
14
 Dalam teori diferensiasi maka perbedaan produk bukan 
berarti untuk saling menzalami. Namun, agar adanya ciri khas dan bisa 
bersaing secara sehat. 
Salah satu usaha batik yang sudah terkenal dan tetap eksis sampai 
sekarang adalah Batik Melayu Riau Semat Tembaga yang beralamat di Jalan 
Kuantan No.42, Sekip Kecamatan Lima Puluh Kota Pekanbaru. Produk 
pemesanan yang dijual adalah berbentuk batik dengan berbagai corak. Ada 
beberapa kendala yang dihadapi diantaranya yaitu bahan baku yang terkadang 
kurang dan lama dalam  pemesanannya. Maka solusi yang  dilaksanakan 
adalah dengan  strategi diferensiasi produk yang efektif dapat meningkatkan 
harga penjualan produk perusahaan secara keseluruhan. Selain itu pula 
diperlukan strategi-strategi persaingan yang tangguh, mengingat persaingan 
yang terjadi secara otomatis akan mempengaruhi penjualan Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga. Diferensiasi produk pada Batik Melayu Semat Tembaga 
banyak diferensiasinya mulai dari bentuk, fitur, kinerja, kesesuaian, hingga 
daya tahan danyang lainnya.   
Berdasarkan wawancara awal dengan pemilik usaha bisnis Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga. Salah satu strategi diferensiasi yang dilakukan 
oleh bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga. Berdasarkan hasil jumlah 
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produksi kain batik, maka peruasahaan mendapatkan omset dari tahun ke 
tahun data sebagai berkut: 
Tabel 1.1 
Data Omset Usaha Batik Semat Tembaga 
 
No  Tahun  Omset 
1 2014 Rp. 65.000.000/tahun 
2 2015  Rp. 67.000.000/ tahun 
3 2016 Rp. 110.000.000/ tahun 
4 2017 Rp. 95.000.000/Tahun 
Sumber : Data 2014- 2017 
 
Berdasarkan tabel di atas dapat kita lihat bahwa jumlah omset pada 
bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga  tahun 2014 sebanyak 65.000.000, 
sedangkan pada tahun 2015 mengalami peningkatan sebanyak 67.000.000, 
kemudian pada tahun 2016 omset pada bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga mengalami kenaikan yang siknifikan mencapai omset 110.000.000, 
Namun pata tahun 2017 omset mengalami penurunan menjadi 95.000.000.dari 
data tersebut maka bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga terus melakukan 
kebijakan-kebijakan diferensiasi untuk bertahan dalam pasar produk sejenis, 
kemudian darihasil produksi perusahaan bisa mempengaruhi jumlah 
pelanggan. 
Untuk melihat hal yang membedakan produk  pola batik  pada usaha 
Batik Semat Tembaga dengan usaha batik lain, salah satunya Galeri Batik 
Riau Rani yang sudah mendapat izin dari Dinas Pariwisata yang beralamat di 
Jalan Hang Tuah No.70 B pekanbaru, dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 1.2 
Perbedaan Diferensiasi  produk Pola Batik 
 
No Pola Batik Semat Tembaga Pola Batik Galeri Riau Rani 
1 Pola Tabir (pengantin) Pola Kuntum Bersanding (bunga) 
2 Pola soso( bungan dan binantang) Pola mekar melambai (bunga) 
3 Pola Tabur (bebas) Pola batik tabir (pengantin) 
4 Pola Gelombang (pulau,laut, sungai) Pucuk rebung (bunga) 
5 Pola selat (selat panjang, siput,kerang) Pola mekar Tajuk 
bersusun(bunga) 
Sumber : Data 2018 
Tabel di atas menjelaskan bahwa ada lima ciri khas batik yang dimilki 
masing-masing usaha batik namun batik Galeri Riau Rani hanya identik 
dengan pola tumbuhan. Namun, jika dilihat dari usaha Batik Semat Tembaga 
perbedaannya terletak salah satunya dari segi pola produknya yang terdiri dari: 
tumbuhan, hewan dan alam.  
 Berdasarkan wawancara awal kepada pihak pemilik  batik ia 
mengatakan bahwa batik bisa dipesan dan dibuat oleh pembeli sendiri dengan 
cara memmilih desainnya dan memilih warna sesuai keinginan pembeli, 
sehingga diberikan kebebesan untuk belajar membatik hasil karya sendiri. 
Penjualan batik ini sudah sampai ke negara tetangga, Malaysia, Singapura, 
bahkan Jepang. Keunikan dari kemasan batik juga menarik konsumen karena 
dikemas dengan plastik yang anti air yang juga produksi dari usaha batik itu 
sendiri, serta para karyawan juga mahir bahasa asing sehingga sering di 
kunjungi oleh para turis.
15
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Dari segi harga usaha batik semat riau berkisaran Rp. 45.000 sampai 
Rp.10.000.000  dan dibandingkan usaha batik Rani Riau berkisar dari harga 
Rp. 50.0000 sampai Rp. 6.000.000.
16
 Ini menunjukkan bahwa usaha Batik 
Semat Tembaga harganya juga tinggi. Sehingga perlu adanya diferensiasi 
(keunikan yang dimiliki) agar tetap eksis dengan para pesaing yang ada.  
Namun fenomena dan realita yang kita lihat banyaknya produk-produk 
sejenis yang beredar dipasaran khususnya di kota Pekanbaru, menyebabkan 
persaingan dalam merebut pasar. Dikarenakan hal tersebut bisnis Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga harus berupaya dengan berbagai cara serta 
melakukan strategi-strategi agar produknya terdiferensiasi untuk merebut 
pasar, mempertahankan produknya dari pesaing industri yang lain dan 
menjadikan peningkatan pendapatan pada usaha yang dijalaninya. 
Dari paparan di atas, penulis tertarik meneliti mengenai strategi 
diferensiasi penjualan yang dilakukan oleh bisnis Batik Melayu Riau dengan 
judul: “Analisis Strategi Diferensias Produk Pada Bisnis Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga Prespektif Ekonomi Islam” 
 
B. Batasan Masalah 
Agar pembahasan pada penelitian ini tidak terlalu luas dan mudah 
dipahami. Dalam  penulis membatasi tulisan ini yaitu hanya membatasi  
tentang Strategi Diferensiasi Produk pada bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga prespektif Ekonomi Islam. 
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C. Rumusan Masalah 
 
Berdasarkan uraian dan batasan masalah diatas maka ada beberapa hal 
yang menjadi permasalahan dalam data ini, yaitu: 
1. Bagaimana strategi diferensiasi produk pada bisnis Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga ? 
2.  Apa saja faktor pendukung dan penghambat dalam strategi diferensiasi  
produk Batik Melayu Riau Semat Tembaga ? 
3. Bagaimanakah tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi diferensiasi 
produk pada bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga  ? 
 
D. Tinjauan dan Kegunaan Penelitian 
 
1. Tujuan Penelitian 
 
a. Untuk mengetahui  strategi diferensiasi produk pada bisnis Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga 
b.  Untuk mengetahui faktor  apa saja yang mendukung dan menghambat 
dalam strategi diferensiasi produk bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga. 
c. Untuk mengetahui tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi 
diferensiasi produk pada bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga. 
2. Manfaat Penelitian 
Melalui penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat 
sebagai berikut: 
a. Pihak Akademisi: penelitian ini kiranya dapat memberikan sumbangan 
bagi dunia akedemisi dalam melakukan kajian-kajian yang berkaitan 
  
14 
dengan strategi diferensiasi  produk dan juga bisa dijadikan sebagai 
bahan rujukan/referensi untuk penelitian yang sejenis selanjutnya . 
b. Pihak praktisi atau pengelola Batik Melayu Riau Semat Tembaga, hasil 
penelitian ini kiranya bisa menjadi satu rujukan untuk menelaah 
kembali kajian tentang strategi diferensiasi produk yang bisa 
meningkatkan penjualan dan produksi. 
c. Penulis: Penelitian ini berguna sebagai wadah untuk mengaktualisasi 
kemampuan dan pengetahuan yang didapat selama mengikuti 
perkuliahan pada program Studi Ekonomi Syariah. 
d. Pihak Pemerintah dapat menjadikan sebuah aturan yang bisa dijadikan 
Peraturan Perundang-Undang Untuk Kota Pekanbaru demi menyokong 
Visi dan Misi Kota Pekanbaru.  
 
E. Metode Penelitian 
1. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilaksanakan pada bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga di Jalan Kuantan No.42, Sekip Kecamatan Lima Puluh Kota 
Pekanbaru. Karena lokasi ini strategis untuk diteliti berada di tengah 
keramaian Kota Pekanbaru, sudah memenuhi syarat untuk diteliti karena 
sudah berdiri lebih dari dua tahun. 
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2. Subjek dan Objek Penelitian 
a. Subjek penelitian adalah sumber utama data penelitian, yaitu yang 
memiliki data mengenai variabel-variabel yang diteliti
. 17
 Subjek dalam 
penelitian ini adalah konsumen pembeli dan pemesan batik semat riau 
b. Objek penelitian adalah variabel atau apa yang menjadi titik perhatian 
suatu penelitian.
18
 Sebagai objek dalam penelitian ini adalah 
bagaimana strategi diferensiasi produk pada bisnis Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga. 
3. Populasi dan Sampel 
Populasi dalam penelitian ini terdiri dari 1 pemilik dan 10 
karyawan diambil sampel sebanyak 4 orang dengan metode purposive 
sampling, yaitu pihak yang paham dengan penelitian. Purposive sampling 
adalah pengambilan sampel dengan alasan tertantu seperti pihak yang 
terkait.
19
 Dan pembeli yang tidak diketahui jumlahnya maka diambil 
sampel dengan kuota diambil 40 orang dalam waktu 5 bulan dengan 
metode accidental sampling. 
4. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini adalah : 
a. Data primer yaitu data yang diperoleh dari  observasi, wawancara 
kepada pihak Batik Melayu Riau Semat Tembaga. 
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b. Data sekunder yaitu data yang diperoleh  dari pihak yang terkait  
seperti pemilik dan karyawan Batik Melayu Riau Semat Tembaga 
dalam bentuk dokumen atau profil perusahaan. 
5. Metode Pengumpulan Data 
Teknik-teknik pegumpulan data yang digunakan dalam penelitian 
ini meliputi: 
a. Observasi yaitu mengumpulkan data atau menjaring data dengan 
melakukan pengamatan tehadap subyek atau obyek penelitian secara 
seksama dan sistematis.
20
 Observasi merupakan metode 
mengumpulkan data yang dilakukan melalui pengamatan langsung 
dilapangan pada Batik Melayu Riau Semat Tembaga. 
b. Wawancara atau interview yaitu metode pengumpulan data untuk 
memperoleh informasi langsung dari sumbernya yakni dengan 
mengajukan beberapa pertanyaan atau pernyataan.
21
Wawancara 
merupakan metode pengumpulan data dengan proses tanya jawab 
langsung kepada pimpinan,  karyawan bisnis Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga. 
c. Angket  adalah daftar pertanyaan yang diberikan kepada orang lain 
bersedia memberikan respon atau responden sesuai dengan permintaan 
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pengguna. Daftar pertanyaan ini langsung dilakukan kepada konsumen 
Batik Melayu Riau Semat Tembaga dalam waktu 5  bulan. 
d. Dokumentasi yaitu penelitian yang mengunakan barang-barang tertulis 
sebagai sumber data, foto dan buku panduan. 
6. Analisis Data 
Setelah data dikumpulkan kemudian diolah dan dianalisa dengan 
analisis Deskriptif  kualitatif yaitu setelah semua data berhasil penulis 
kumpulkan, maka penulis menjelaskan secara rinci dan sistematis sehingga 
dapat tergambar secara utuh dan dapat dipahami secara jelas kesimpulan 
akhirnya. 
7. Metode Penulisan 
Setelah data-data terkumpul, selanjutnya penulis menyusun data 
tersebut dengan menggunakan metode sebagai berikut: 
a. Deduktif, yaitu uraian yang diambil dengan mengunakan kaedah-
kaedah umum dianalisis dan diambil kesimpulan secara khusus 
b. Induktif, yaitu menungkapkan serta mengetengahkan data khusus 
kemudian data tersebut diinterpretasikan sehingga dapat ditarik 
kesimpulan secara umum 
c. Deskriptif, yaitu menggunakan uraian atas fakta yang diambil dengan 
apa adanya. 
 
 
  
18 
F. Indikator Penelitian 
 Adapun indikator dalam penelitian ini dapat dilihat pada tabel berikut: 
 Tabel 1.3 
Indikator Penelitian 
No 
 
Variabel Indikator  
1 Diferensiasi Produk adalah 
Strategi difernsiasi produk adalah 
suatu cara yang digunakan untuk 
menciptakan suatu produk atau 
citra produk yang cukup berbeda 
dengan produk-produk yang 
telah beredar dengan maksud 
untuk menarik konsumen 
 
 
 
 
 
1. Bentuk (form 
2. Fitur (feature)  
3. Kualitas kinerja (performance 
quality) 
4. Kesesuaian (conformance 
quality) 
5. Daya tahan ( durability )  
6. Keandalan (Releability) 
7. Mudah diperbaiki 
(repairability) 
8. Gaya (style) dan 
9. Rancangan (design)22 
 
 
 
 
G. Sistematika Penulisan 
Sistematika penulisan skripsi ini terbagi menjadi lima bab yang terdiri 
dari beberapa sub bab yang merupakan suatu kesatuan alur pemikiran dan 
menggambarkan proses penelitian, adalah sebagai berikut : 
BAB I Pendahuluan 
 Terdiri dari latar belakang masalah, batasan masalah, rumusan 
masalah, tujuan dan kegunaan penelitian, metode penelitian, 
dan sistematika penulisan.  
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BAB II Gambaran Umum Perusahaan 
 Dalam bab ini akan membahas tentang Profil binis Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga.  
BAB III Tinjauan Umum Tentang  Strategi Diferensiasi Produk 
 Dalam bab ini akan dijelaskan yang berkaitan tentang teori 
yang berhubungan dengan permasalahn yang diteliti, strategi, 
Diferensiasi, produk, dan tinjauan ekonomi islam tentang 
strategi diferensiasi produk. 
BAB IV  Hasil penelitian yang membahas tentang  
Strategi Diferensiasi produk pada bisnis Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga, faktor pendukung dan penghambat dalam 
pemsaran produk bisnis Batik Melayau Riau Semat Tembaga, 
tinjauan Ekonomi Islam terhadap strategi Diferensiasi produk 
pada bisnis Batik Melayu Riau Semat Tembaga. 
BAB V Kesimpulan dan saran 
 
 
 
 
 
 
  
BAB II 
GAMBARAN UMUM BATIK MELAYU  
RIAU SEMAT TEMBAGA 
 
A. Sejarah Batik Riau Semat Tembaga 
Batik Melayu Riau Semat Tembaga ini berdiri sejak tahun 2005 
tepatnya adalah 13 tahun. Pencipta batik ini adalah H. Encik Amrun Salmon. 
Encik Amrun Salmon putra kelahiran siak yang mengenyam pendidikan di ISI 
Yogyakarta merupakan pencipta batik riau. Kala itu H. Encik Amrun Salmon 
merupakan pengurus Dekranasda Provinsi Riau melakukan percobaan 
pembuatan batik, dibuatlah percobaan demi percobaan yang akhirnya dapat 
menghasilkan suatu pola baru dengan membuat batik tulis/coret berpola. Dari 
motif-motif yang ada ini pila dikembangkan menjadi sebuah  motif  yang baru 
yang diberi nama sesuai nama aslinya. 
Dari pengembangan motif tradisional yang ada diciptakan motif baru 
yang tak lari dari akarnya, yaitu antara lain :  Bungo Kesumbo, bunga tanjung, 
bunga cempaka, bunga matahari, kaluk berlapis ini merupakan pola awal dan 
kemudian diikuti dengan perubahan pola yang lebih unik seprti  pola tabir, 
pola soso, pola tabur, pola gelombang, dan pola selat dan lain-lain. Batik riau 
ini tumbuh berkembang dan diberi nama “batik tabir”. 23 
Hingga saat ini Encik Amrun Salmon telah menciptakan empat motif 
seperti motif tabir, sosou, tabur dan gelombang. Menurut H. Encik Amrun 
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Salmon batik merupakan aktivitas memberi warna dan motif pada suatu 
bidang yang dibatasi dengan lilin. Namun kini batik tersebut telah 
dimodifikasi dan dikembangkan dengan berbagai motif dan corak diluar 
pakem atau motif standarnya yang bisa digunakan para pengerajin batik di 
jawa. Batik riau merupakan salah satu pengembangannya, batik riau memiliki 
warna, ragi, ragam corak dan motif dengan sentuhan melayu yang 
dikembangkan melalui tekat. 
H. Encik Amrun Salmon terinspirasi membuat batik adalah ketika ia 
melihat pameran kain tenun beliau berfikir bahwa bagaimana caranya agar 
kain bisa digunakan dengan nyaman, menarik dan melestarikan budaya lokal, 
maka beliau menciptakan batik dengan corak melayu riau. Batik itu bukan 
sekedar motif, batik secara akademis adalah cara atau teknik, membatasi suatu 
bidang kain dengan menggunakan lilin menurut bahasa jawa namanya 
(malam). 
24
 
Lokasi pelaksanaan kegiatan membatik dilaksanakan dikelurahan 
tanjung rhu kecamatan lima puluh kota pekanbaru tepatnya digerai Batik 
Melayu Riau Semat Tembaga pada jalan kuantan V11 pekanbaru. RT 005/RW 
004. Memiliki 15 pekerja/ pengerajin batik ( Ibu Panca, ibu ides, ibu hany, ibu 
dwi, ibu tara, ibu kartika, ibu nur, ibu firda , Ibu Wanti, Ibu Epi, Ibu Anis, Ibu 
Suryani, Ibu Narmi,pak sutomo, dan andra). Para pekerja memiliki umur 
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produktif yaitu antara 17- 35 tahun sebelum mulai bekerja diberikan pelatihan 
atau bisa meihatkan sertifikat keahlihan.
25
 
 
B. Visi dan Misi  
Visi: Terwujudnya kelurahan tanjung Rhu yang bersih, aman, dan sejahtera. 
Misi :  
1. Melaksanakan tata kelola yang pemerintah yang baik 
2. Mewujudkan aparat yang berakhlak mulia dan berbudi luhur 
3. Memberdayakan masyarakat yang sesuai dengan potensi yang dimiliki 
wilayah masing-masing secara gotong royong dan rasa saling memiliki  
4. Terciptanya lingkungan sehat diseluruh wilayah kelurahan Tanjung Rhu 
5. Meningkatkan partisipasi masyarakat dalam penyelenggaraan 
pembangunan dan pemberdayaan potensi masyarakat. 
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BAB III 
TINJAUAN TEORITIS 
 
A. Strategi 
1. Pengertian Strategi 
Strategi  secara Etimologi berasal dari kata Yunani Strategeia 
(stratus= militer dan ag=memimpin) yang artinya seni ilmu untuk menjadi 
seorang jendral.
26
  Atau kata strategi berasal dari kata Yunani yaitu 
strategos, yang berarti jendral, dan gabungan kata stratos (tentara) dan ago 
(pemimpin).
27
  
Sedangkan menurut Terminologi strategi adalah cara lengkap 
untuk mencapai tujuan sebuah organisasi.
28
 Sedangkan menurut kamus 
besar bahasa Indonesia Strategi merupakan Ilmu merencanakan dan 
mengarahkan sesuatu .
29
 
Sedangkan menurut beberapa ahli diantaranya menurut Webter‟s 
New Dictionary, strategi adalah ilmu untuk merencanakan dan 
mengarahkan operasi-operasi militer berkala besar, menggerakkan 
pasukan ke posisi yang paling menguntungkan sebelum pertempuran 
sebenarnya dengan musuh, Sehingga penggunaan istilah strategi lebih 
dominan dalam situasi perperangan, sebagai tugas seorang komandan 
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dalam menghadapi musuh, bertanggung jawab mengatur cara atau taktik 
untuk memenangkan perperangan.
30
 
Memang sangat jelas pengertian tentang strategi diatas, namun 
perlu dispesifikasikan dan dirumuskan tentang pengertian strategi yang 
mengarah kebidang bisnis, berikut ini beberapa pengertian strategi 
dibidang bisnis/non bisnis: 
a. Strategi merupakan suatu upaya bagaimana tujuan-tujuan perencanaan 
dapat tercapai dengan menggunakan sumber-sumber yang dimiliki 
oleh suatu lembaga/perusahaan disamping itu diusahakan pula untuk 
selalu mengatasi kesulitan-kesulitan serta tantangan yang ada. 
b. Strategi merupakan seperangkat tujuan dan rencana tindakan yang 
spesifik, yang apabila dicapai akan memberikan kompetitif yang 
diharapkan.
31
 
c. Strategi merupakan alat untuk mencapai perubahan dalam kaitannya 
dengan tujuan jangkla panjang, program tindak lanjut, serta prioritas 
alokasi sumber daya.  
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B. Diferensiasi 
1. Pengertian Diferensiasi 
Kata diferensiasi secara Etimologi berasal dari Kamus Bahasa 
Inggris yang berasal dari kata “differ“ berbeda, difference -
differentiation”(diferensiasi) yang berarti perbedaan.32 
Diferensiasi menurut Kamus Marketing adalah usaha untuk 
menyediakan produk dengan maslahat tertentu, agar produk itu dapat 
ditingkatkan penjualnnya dengen merek yang unik di pangsa-pangsa pasar 
yang dianggap akan menarik banyak pembeli karena tersedia dimana pun 
ditempat lain.
33
 
2. Strategi Diferensiasi 
Strategi diferensiasi yang sukses haruslah strategi yang mampu: 
a. Menghasilkan nilai pelanggan. 
b. Memunculkan persepsi yang bernilai khas dan baik. 
c. Tampil sebagai wujud berbeda yang sulit untuk ditiru.34 
Salah satu tujuan utama strategi diferensiasi adalah untuk 
mendapat keunggulan bersaing dari pesaing lainnya. Persaingan dalam 
bisnis terjadi karena satu atau lebih perusahaan pesaing merasakan adanya 
tekanan atau melihat peluang untuk memperbaiki posisinya.
35
 Perusahaan 
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dapat melakukan diferensiasi dengan cara mengenali sumber keunggulan 
kompetitif yang mungkin ada, memiliki ciri pembeda utama yang dimilki 
perusahaan, memilih penentu posisi yang efektif di pasar. Dengan cara-
cara tersebut, khususnya perusahaan jasa dapat mendiferensiasikan 
penawaran yang diberikan kepada pasar dari tiga segi yaitu: 
a. Diferensiasi Produk. 
b. Diferensiasi Penjualan. 
c. Diferensiasi Pelayanan. 
Pada prinsipnya strategi diferenisasi adalah mengambil pelanggan 
sebagai titik perhatian utama. Strategi ini membangun persepsi pembeli 
diatas keunggulan kualitas, desain produk, teknologi, citra, berat bahan 
dan pelayanan. Perusahaan dapat menaikkan harga setinggi mungkin untuk 
mendapat keuntungan yang lebih besar, tetapi harus dapat menciptakan 
produk bagi konsumen yang tampak berbeda ketimbang produk yang 
sudah ada, sehingga tampak unik. Perbedaan inilah yang nanti dibayar 
mahal dan menjadi persepsi bagi pembeli. Menurunkan harganya, maka 
hal itu justru akan membuat konsumen meragukan mutu produk yang 
bersangkutan.
36
 
Agar perencanaan berhasil, perusahaan harus mencari keunggulan 
diferensiasi relatif terhadap pesaing ketika menganalisis kekuatan internal 
dan eksternal peluang pasar. Keunggulan diferensiasi adalah salah satu 
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aspek unik dalam suatu organisasi yang mempengaruhi target konsumen 
menjadi pelanggan setia perusahaan dibandingkan pesaing lainnya. 
Jumlah  peluang  diferensiasi berbeda-beda untuk tiap jenis 
industri. Boston Constuling Group membagi empat jenis industri 
berdasarkan jumlah ketersediaan keunggulan dan ukurannya. Keempat 
jenis industri tersebut adalah: 
a. Industri volume adalah industri dimana perusahaan-perusahaan di 
dalamnya 
b.  Hanya dapat memperoleh sedikit keunggulan kompetitif tetapi 
berukuran cukup besar. 
c. Industri mati langkah adalah industri yang di dalamnya hanya terdapat 
sedikit potensi keunggulan kompetitif dan masing-masing berukuran 
kecil. 
d. Industri terfragmentasi adalah industri dimana di dalamnya memilki 
banyak peluang untuk didiferensiasi, tetapi tiap peluang memilki 
keunggulan kompetitif yang kecil. 
e. Industri terspesialisasi adalah industri dimana perusahaan di dalamnya 
memilki banyak peluang diferensiasi, dan tiap diferensiasi dapat 
mengahsilkan keuntungan yang lebih tinggi. 
 
C. Produk 
1. Pengertian Produk 
Produk secara etimologi  berasal dari kata product yang berarti 
hasil, sedangkan secara Terminologi Produk adalah suati sifat yang 
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kompleks, baik yang dapat diraba maupun yang tidak dapat diraba, 
termasuk kemasan, harga, prestide perusahaan, dan pelayanan yang 
diterima oleh pembeli untuk memuaskan keinginan dan kebutuhannya.
37
 
 Setiap apa saja yang bisa ditawarkan dipasar untuk mendapat 
perhatian, permintaan, atau konsumsi yang dapat memenuhi keinginan 
atau kebutuhan. Produk merupakan titik sentral dari kegiatan pemasaran 
(marketing). Semua kegiatan pemasaran lainnya digunakan untuk 
menunjang pemasaran produk. Satu hal yang perlu diingat ialah 
bagaimanapun hebatnya usaha promosi, distribusi, dan harga yang baik 
tidak diikuti oleh produk yang bermutu dan disenangi oleh konsumen 
maka kegiatan pemasaran tidak akan berhasil. Oleh sebab itu perlu diteliti 
produk apa yang anda pasarkan bagaimana selera konsumen masa kini 
perlu mendapat perhatian serius.
38
 
Produk identik dengan barang, dalam akuntansi barang adalah 
objek fisik yang tersedia di pasar. Sedangkan produk yang tidak berwujud 
disebut jasa. Dalam manajeman produk, identifikasi produk adalah barang 
dan jasa yang ditawarkan kepada konsumen. Kata produk digunakan bagi 
tenaga pemasaran, manajer, dan bagian penngendalian kualitas. 
2. Klasifikasi Produk 
Produk mencakup objek secara fisik, jasa, orang, tenpat, 
organisasi, dan ide. Pengembangan sebuah produk mengharuskan 
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perusahaan menetapkan manfaat-manfat apa yang akan diberikan oleh 
produk itu. Manfaat-manfaat ini dikomunikasikan dan hendaknya di 
penuhi oleh atribut produk barang misalnya dalam bentuk atau seperti 
mutu, ciri dan desain. 
Dari sisi pengertian klasifikasi produk dibagi atas tiga kategori: 
a. Produk inti 
Merupakan produk sesungguhnya yang harus dibeli konsumen karena 
memiliki manfaat yang sebenarnya  
b. Produk berwujud 
Produk yang ditawarkan secara nyata dan lengkap kepada konsumen 
yang terdiri dari pembungkus, merek, mutu corak dan ciri khas dari 
produk yang ditawarkan 
c. Produk tambahan 
Produk yang ditawarkan yang mencakupi keseluruhan manfaat yang 
diterima atau dinikmati oleh pembeli. 
 
D. Strategi Diferensiasi Produk 
Strategi difernsiasi produk adalah suatu cara yang digunakan untuk 
menciptakan suatu produk atau citra produk yang cukup berbeda dengan 
produk-produk yang telah beredar dengan maksud untuk menarik konsumen.
39
 
Diferensiasi produk adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan dalam 
menghasilkan dan memasarkan produk yang berbeda dari tawaran pesaing. 
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Perbedaan yang diciptakan mempunyai keungulan nilai dan manfaat lebih 
untuk memenuhi kebutuhan pelanggan. 
Menurut Kotler indikator dalam diferensiasi produk anatar lain:
40
 
1. Bentuk (form) 
Produk dapat dideferensiasikan berdasarkan bentuk atau ukuran, model 
atau struktur fisik produk 
2. Fitur (feature)  
Produk yang ditawarkan mempunyai fitur atau keistimewaan yang 
berbeda-beda dan melengkapi fungsi dasar produk. Upaya untuk menjadi 
yang pertama dalam mengenalkan fitur baru yang dianggap berharga 
merupakan salah satu cara yang paling efektif untuk bersaing. 
3. Kualitas kinerja (performance quality) 
Kinerja produk dapat diartikan sebagai level karakteristik dasar produk. 
Semakin bermutu produk maka semakin tinggi level 
karakteristiknya.kinerja produk yang lebih unggul memberikan dampak 
pembelian ulang yang lebih banyak, kesetian pelanggan, dan kesan yang 
positif dari pelanggan. 
4. Kesesuaian (conformance quality) 
Pembeli mengharapkan produk memiliki mutu kesesuaian dengan standar 
atau spesifikasi yang tinggi. Mutu kesesuaian adalah tingkat kesesuaian 
dan pemenuhan semua unit yang diproduksi terhadap spesifikasi sasaran 
yang dijanjikan. 
  
                                                             
40
  M. Arif  Hakim, Jurnal Bisnis dan Manajemen Islam, Vol.5 No.2 Des 2017, h. 388 
  
31 
5. Daya tahan (durability) 
Pembeli mengharapkan beberapa produk mempunyai daya tahan yang 
normal dan atau berat. Produk yang mempunyai keunggulan pada daya 
tahan akan lebih menarik perhatian pelanggan untuk membayar lebih pada 
produk yang diharapkan. 
6. Keandalan (Releability) 
Pembeli juga akan membayar lebih untuk mendapatkan produk yang 
mempunyai keandalan. Keandalan adalah ukuran probilitas. Bahwa produk 
tertentu tidak akan rusak atau gagal dalam periode waktu tertentu. 
7. Mudah diperbaiki (repairability) 
Pembeli memilih produk yang mudah diperbaiki, yaitu ukuran kemudahan 
untuk memperbaiki produk ketika rusak atau gagal. Pelanggan tertarik 
pada jenis produk yang mudah diperbaiki juga karena alasan efisiensi 
waktu dan biaya apabila bisa diperbaiki sendiri. 
8. Gaya (style) dan 
Mengambarkan penampilan dan perasaan yang ditimbulkan oleh produk 
bagi pembeli. Gaya memberikan pengaruh pada pelanggan dengan 
menampilkan keunikan dan performance pada produk untuk menarik 
minat beli pelanggan. 
9. Rancangan (design) 
Rancangan menjadi salah satu potensi cara yang paling ampuh untuk 
mendiferensiasikan dan memposisikan produk dan jasa perusahaan. 
 
E. Bisnis 
Kata bisnis  secara Etimologi berasal dari bahasa Inggris Business 
(plural businesses) mengandung sejumlah arti usaha komersil yang 
  
32 
menyangkut soal penukaran uang bagi produsen dan distributor (goods) atau 
bidang jasa (Servic).  
Secara Terminologi bisnis dapat didefinisikan sebagai segala bentuk 
aktivitas dari berbagai transaksi yang dilakukan manusia guna menghasilkan 
keuntungan, baik berupa barang dan atau jasa untuk memenuhi kebutuhan 
hidup masyarakat sehari-hari.
41
Menurut Kamus Besar Bahasa Indonesia 
mengartikannya sebagai usaha dagang, usaha komersil dalam dunia 
perdagangan, bidang usaha. 
42
 
Menurut Steinhoff bisnis adalah sebuag kegiatan aktivitas yang 
menyediakan barang dan jasa yang diperlukan atau diinginkan oleh konsumen, 
dapat dilakukan oleh organiasai, perusahaan yang memiliki badan hukum, 
perusahaan yang memiliki bada usaa, maupun perorangan yang tidak memiliki 
hukum maupun badan usaha seperti pedagang kaki lima, yang tidak memiliki 
Surat Izin Tempat Usaha (SITU) dan Surat Izin Usaha Perdagangan (SIUP) 
Serta Usaha Informal lainnya.
43
 
 Istilah bisnis dalam Al-Qur‟an dipadankan dengan istilah perdagangan 
yang meliputi baik perdagangan barang maupun perdagangan jasa. Di dalam 
terjemahan Al-Qur‟an kata perdangangan atau perniagaan digunakan kata 
tijarah yang merupakan masdar dari kata kerja yang bermakna menjual. 
44
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Dalam Al-Qur‟an dijelaskan dalam surah Al-Baqarah (2): 16 
                          
 
 Mereka Itulah orang yang membeli kesesatan dengan petunjuk, Maka 
tidaklah beruntung perniagaan mereka dan tidaklah mereka mendapat 
petunjuk. (QS. Al-Baqarah (2): 16) 
 
Dari beberapa pengertian bisnis dapat disimpulkan bahwa bisnis 
merupakan sebuah kegiatan yang dilakukan masuia demi mencapai 
keuntungan. 
 
 
F. Tinjauan Ekonomi Islam tentang  Diferensiasi Produk 
Diferensiasi adalah suatu cara dalam pemasaran yaitu dengan cara 
memberikan nilai beda dengan produk lain. Adapun karakteristik pemasaran 
syariah dalam teori ekonmi islam  adalah: 
1. Ketuhanan (Rabbaniyah) 
Salah satu ciri khas pemasaran syariah adalah sifatnya yang 
religius. Jiwa seorang marketer syariah meyakini bahwa hukum-hukum 
syariah yang bersifat ketuhanan merupakan hukum yang paling adil, 
sehingga akan mematuhinya dalam setiap aktivitas pemasarab yang 
dilakukan. Dalam setiap langkah, aktivitas dan kegiatan yang dilakukan 
harus menginduk kepada syariat Islam. Pemasaran syariah meyakini 
bahwa hukum-hukum ketuhanan ini adalah hukum yang paling ideal, 
paling sempurna, paling tepat untuk segala bentuk kebaikan serta paling 
dapat mencegah segala bentuk kerusakan. 
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Seorang pemasar syariah walaupun ia tidak mampu melihat Allah, 
ia akan selalu merasa bahwa Allah senantiasa mengawasinya. Sehingga ia 
akan mampu untuk menghindari segala macam perbuatan yang 
menyebabkan orang lain akan tertipu atas produk-produk yang dijualnya. 
Sebab seorang pemasar syariah akan selalu meraskan bahwa setiap 
perbuatan yang dilakukan akan di hisab dan dimintai pertanggung 
jawabannya kelak pada hari kiamat.
45
 
Dengan konsep ini seorang pemasar syariah akan sangat berhati 
harti dalam perilaku pemasarannya dan berusaha untuk tidak merugikan 
konsumennya. Apabila seorang pemasar s.yariah hanya berorientasi pada 
keuntungan, maka ia dapat merugikan konsumen dengan memberikan janji 
palsu. Namun seorang pemasar syariah memiliki orientasi maslahah, 
sehingga tidak hanya keuntungan namun diimbangi pula dengan 
keberkahan. 
2. Etis (akhlaqiyah) 
Keistimewaan yang lain dari syariah marketer adalah 
mengedapankan masalah akhlak dalam seluruh aspek kegiatannya. 
Pemasaran syariah adalah konsep pemasaran yang sangat mengedepankan 
nilai-nilai moral dan etika tanpa peduli dari agama manapun, karna hal ini 
bersifat universal. 
Seorang pemasar syariah harus menjunjung tinggi etika dalam 
melakukan aktivitas pemasarannya salah satunya dengan tidak 
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memberikan janji manis yang tidak benar serta selalu mengedepankan 
kejujuran dalam menjelaskan kualitas produk yang ditawarkan, karna 
ketika hilangnya etika dalam bisnis akan menyebabkan kehancuran kepada 
seluruh pihak terkait.
46
 
3. Realistis (al-waqi‟yyah) 
Syariah marketing bukanlah konsep yang eksklusif, fanatis, anti 
modernitas, dan kaku, melainkan konsep pemasaran yang fleksibel, 
syariah marketer bukanlah berarti para pemasar itu harus berpenampilan 
ala Arab, namun syariah marketer haruslah tetap berpenampilan bersih, 
rapi dan bersahaja apapun model atau gaya pakain yang dikenakan  
4. Humanistis 
Keistimewaann yang lain adalah sifatnya yang humanistis 
universal. Pengertian humanistis adalah bahwa syariah diciptakan untuk 
manusia agar derajatnya terangkat, sifat kemanusiaanya terjaga dan 
terpelihara, serta sifat-sifat kehewanannya dapat terkekang dengan 
panduan syariah. Syariat Islam adalah syariat humanistis, diciptakan untuk 
manusia sesuai kapasitasya tanpa mempedulikan ras, warna kulit, 
Kebangsaan dan status. Sehingga syariah marketing bersifat universal. 
Al- Qur‟an menekankan sebuah bisnis yang kecil lewat jalan halal, 
jauh lebih baik dari bisnis besar yang dilakukan dengan cara haram dan 
khabits (jelek). Allah berfirman di dalam Al-Qur‟an QS. An-Nisa‟ (4): 29, 
yang berbunyi: 
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                     
                   
   
 
 Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu saling memakan 
harta sesamamu dengan jalan yang batil, kecuali dengan jalan 
perniagaan yang berlaku dengan suka sama-suka di antara kamu 
dan janganlah kamu membunuh dirimu. Sesungguhnya Allah 
adalah Maha Penyayang kepadamu. 
 
Dalam teori Ekonomi Islam, nilai-nilai yang menjadi panduan 
para pelaku ekonomi dan bisnis dalam melakukan aktivitasnya antara 
lain:
47
 
1. Tauhid 
Tauhid merupakan fondasi ajaran Islam. Dengan tauhid, manusia 
menyaksikan bahwa “tiada sesuatupun yang layak disembah selain Allah” 
dan tidak ada pemilik langit, bumi dan isinya, selain dari pada Allah”. 
Karena Allah adalah pencipta alam semesta dan isinya. Dan sekaligus 
pemiliknya, termasuk pemilik manusia dan seluruh sumber daya yang ada. 
Karena itu Allah adalah pemilik hakiki. Manusia hanya diberi amanah 
untuk “memiliki” untuk sementara waktu, sebagai ujian bagi mereka. 
Dalam Islam, segala sesuatu yang ada tidak diciptakan dengan sia-
sia, tetapi memiliki tujuan. Tujuan diciptakan manusia adalah untuk 
beribadah kepada-Nya. Karena segala aktifitas manusia dalam hubungan 
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Akhmad Mujahidin, Ekonomi Islam Sejarah, Konsep, Instrumen, Negara, dan Pasar, 
(Jakarta: PT. Raja Grafindo Persada, 2013) Cet. Ke-2.h.25-26 
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dengan alam dan Sumber Daya Manusia (mua‟mulah) dibingkai dengan 
kerangka hubungan dengan Allah. 
2. Keseimbangan („Adl) 
Allah adalah pencipta segala sesuatu, dan salah satu sifatnya adalah 
adil. Dia tidak membeda-bedakan perlaku terhadap Makhluk-nya secara 
zalim. Manusia sebagai khalifah di muka bumi harus memelihara hukum 
Allah di bumi, dan menjamin bahwa pemakaian segala sumber daya 
diarahkan untuk kesejahteraan manusia, supaya semua mendapat manfaat 
dari padanya secara adil dan baik, sebagaimana firman Allah SWT dalam 
Surat Al- Hujarat (49): 13 
                                
                  
 
Hai manusia, sesungguhnya kami menciptakan kamu  dari seorang 
laki-laki dan seorang perempuan dan menjadikan kamu berbangsa-
bangsa dan bersuku-suku supaya kamu saling kenal-mengenal. 
Sesungguhnya orang yang paling mulia di antara kamu di sisi Allah 
ialah orang yang paling taqwa di antara kamu. Sesungguhnya Allah 
Maha mengetahui lagi Maha Mengenal. (QS. Al-Hujarat (49): 13) 
 
Implikasi Ekonomi dari nilai ini adalah bahwa pelaku Ekonomi 
tidak dibolehkan untuk mengejar keuntungan pribadi bila hal itu 
merugikan orang lain. 
3. Nubuwwah 
Karena rahman, rahim dan kebijaksanaa Allah, manusia tidak 
dibiarkan begitu saja didunia tanpa mendapat bimbingan. Karena itu 
diutuslah para Nabi dan Rasul untuk menyampaikan petunjuk dari Allah 
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kepada manusia tentang bagaimana hidup yang baik dan benar. fungsi 
Rasul adalah untuk menjadi model terbaik yang harus diteladani manusia 
agar mendapat keselamatan didunia dan akhirat. Sebagaimana firman 
Allah Subhanahu wa ta‟ala dalam Surat  Al-Ahzab (33): 21. 
                         
    
 
Sesungguhnya telah ada pada (diri) Rasulullah itu suri teladan yang 
baik bagimu (yaitu) bagi orang yang mengharap (rahmat) Allah dan 
(kedatangan) hari kiamat dan dia banyak menyebut Allah. (QS. Al-
Ahzab (33): 21) 
 
4. Khalifah  
Status khallifah atau pengemban amanat Allah itu berlaku umum 
bagi semua manusia, tidak ada hak istimewa bagi individu atau bangsa 
tertentu sejauh berkaitan dengan tugas kekhalifaan itu. Sebagaimana 
firman Allah Subhanahu wa ta‟ala dalam Surat Al- Baqarah (2): 30. 
                        
                                
     
 
Ingatlah ketika Tuhanmu berfirman kepada para malaikat: 
"Sesungguhnya Aku hendak menjadikan seorang khalifah di muka 
bumi." mereka berkata: "Mengapa Engkau hendak menjadikan 
(khalifah) di bumi itu orang yang akan membuat kerusakan 
padanya dan menumpahkan darah, padahal kami senantiasa 
bertasbih dengan memuji Engkau dan mensucikan engkau?" Tuhan 
berfirman: "Sesungguhnya Aku mengetahui apa yang tidak kamu 
ketahui. (QS. Al-Baqarah (2): 30)  
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5. Ma‟ad 
Secara harfiah ma‟ad diartikan “kembali”. Karena itu semua akan 
kembali kepada Allah. Hidup manusia bukan hanya didunia, tetapi terus 
berlanjut hingga alam akhirat. Sebagaimana firman Allah Subhanahu wa 
ta‟ala dalam Surat Al-„Alaq (96): 8 
          
 
Sesungguhnya hanya kepada Tuhan mulah kembali (mu). (QS. 
Al-„Alaq (96): 8) 
 
Ayat di atas menjelaskan bahwa dunia untuk bekerja dan 
beraktivitas (beramal saleh). Namun demikian, akhirat lebih baik dari pada 
dunia. Oleh karena itu Allah melarang untuk terkait pada dunia, sebab jika 
dibandingkan dengan kesenangan akhirat, kesenangan dunia tidaklah 
seberapa. 
Ada empat sifat Nabi Muhammad Shallallahu‟alaihi wa sallam dalam 
mengelola bisnis  yang menjadi Key Succes Factors (KSF) yaitu disingkat 
dengan SAFT :
48
 
1. Shiddiq (benar dan jujur) 
Sikap jujur berarti selalu melandaskan ucapan, keyakinan, serta 
perbuatan berdasarkan ajaran islam. Dalam dunia bisnis, kejujuran bisa 
juga ditampilkan dalam bentuk kesungguhan dan ketepatan, baik ketepan 
waktu, janji, pelayanan, pelaporan. oleh karna itulah, Allah SWT 
memerintahkan orang-orang beriman untuk senantiasa memilki sifat 
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Shiddiq. Allah Subhanahu wa ta‟ala  berfirman dalam Surat At-Taubah (9) 
:119 
                
 
Hai orang-orang yang beriman bertakwalah kepada Allah, dan 
hendaklah kamu bersama orang-orang yang benar. (QS. At-Taubah 
(9): 119)  
 
2. Amanah (terpercaya, kredibel) 
 
Amanah berati dapat dipercaya, bertanggung jawab, dan kredibel. 
Amanah bisa juga bermakna keinginan untuk memenuhi sesuatu sesuai 
dengan ketentuan. Dalam melaksankan setiap tugas dan kewajiban, 
amanah ditampilkan dalam keterbukaan, pelayanan yang optimal, dan 
ihsan (berbuat yang terbaik) dalam segala hal. Sebagaimana firman Allah 
Subhanahu wa ta‟ala dalam Surat An-Nisa‟(4): 58 
                                
                           
 
Sesungguhnya Allah menyuruh kamu menyampaikan amanat 
kepada yang berhak menerimanya, dan (menyuruh kamu) apabila 
menetapkan hukum di antara manusia supaya kamu menetapkan 
dengan adil. Sesungguhnya Allah memberi pengajaran yang 
sebaik-baiknya kepadamu. Sesungguhnya Allah adalah Maha 
mendengar lagi Maha Melihat. (QS. An-Nisa‟(4): 58) 
 
3. Fathanah (cerdas) 
Fathanah dapat diartikan sebagai intelektual, kecerdasan atau 
bijaksana. Dalam dunia bisnis bahwa segala aktivitas dalam manajemen 
suatu perusahaan harus dengan kecerdasan dan bijaksana agar usaha bisa 
lebih efektif dan efisiensi serta mampu menganalisa situasi persaingan dan 
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perubahan dimasa yang akan datang. Kecerdasan disini yaitu kecerdasan 
dalam bentuk spiritual . sebagaimana  Allah SWT berfirman dalam Surat 
Ar-Ra‟d (13): 3  
                                
                         
 
Dan Dia-lah Tuhan yang membentangkan bumi dan menjadikan 
gunung-gunung dan sungai-sungai padanya. Dan menjadikan 
padanya semua buah-buahan berpasang-pasangan, Allah 
menutupkan malam kepada siang. Sesungguhnya pada yang 
demikian itu terdapat tanda-tanda (kebesaran Allah) bagi kaum 
yang memikirkan. (QS. Ar-Ra‟d (13): 3) 
 
 
4. Thabligh (komunikatif) 
Sifat Thabligh artinya komunikatif dan argumentatif, dalam dunia 
bisnis orang yang memilki sifat thabligh, akan meyampaikannya dengan 
benar dan dengan tutur kata yang tepat. Dalam melayani seoarng karyawan 
dituntut untuk bisa menyampaikan keunggulan-keunggulan produknya 
dengan jujur dan berbicara secara komunikatif dan benar. Sebagaimana 
Allah berfirman dalam Surat Al-Ahzab (33): 70-71 
                             
                     
 
Hai orang-orang yang beriman, bertakwalah kamu kepada Allah 
dan Katakanlah perkataan yang benar, niscaya Allah memperbaiki 
bagimu amalan-amalanmu dan mengampuni bagimu dosa-
dosamu. Dan barang siapa mentaati Allah dan Rasul-Nya, maka 
sesungguhnya ia telah mendapat kemenangan yang besar. (QS. 
Al-Ahzab (33): 70-71) 
 
  
BAB V 
PENUTUP 
 
A. Kesimpulan 
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan. maka penulis dapat 
mengambil kesimpulan : 
1. Adapun strategi diferensiasi Produk Pada Bisnis Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga mengunakan strategi difrensiasi produk mencakup 
bentuk, fitur, kualitas barang, kesesuaian, daya tahan, keandalan, mudah 
diperbaiki, gaya dan rancangan semua dijalankan namun untuk keunikan 
lebih fokus kepada rancangan yang  mengikuti zaman sesuai dengan umur 
agar diminati oleh kalangan anak muda dan dari tanggapan responden 
persentase tertinggi adalah tangapan tentang indikator rancangan yang 
unik sebesar 39 orang atau 97,5%, namun untuk tanggapan bahwa tidak 
adanya garansi 32 orang atau 80 %.  
2. Adapun faktor pendukung dan penghambat diantaraya: kemajuan 
teknologi, tenaga kerja produktif yang banyak  yang sudah memiliki skil 
dalam bidang membatik, adanya kerjasama dengan Dinas Pariwisata. Dan 
faktor penghambat: Masih kurangnya minat membatik, kesulitan dalam 
bahan baku. 
3. Tinjauan Ekonomi Islam dalam strategi diferensiasi batik semat tembaga 
yaitu: bahan baku yang digunakan aman dan halal, dan kualitas produk 
juga bagus tidak merugikan salah satu pihak. 
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B. Saran  
Berdasarkan penelitian yang telah dilakukan, maka penulis dapat 
memberikan beberapa saran, yaitu : 
1. Pemilik usaha batik semat tembaga: tetap mempertahankan produk yang 
sudah bagus, dan lebih meingkatkan skil dengan corak batik yang berbeda 
dengan usaha lain. Lebih kreatif agar bisa bersaing di pangsa pasar dan 
adanya jaminan atau garansi yang membuat para pelanngan merasa aman.  
2. Bagi Mahasiswa: Mudah-mudahan skripsi ini bisa bermanfaat bagi penulis 
sendiri juga bagi pembaca dalam menambah wawasan dan ilmu 
pengetahuan, di jadikan referensi untuk melakukan penelitian lebih lanjut. 
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bersama ibu Anggi(anak pemilik batik) usaha batik semat tembaga 
riau 
 
 
bersama bapak pemilik usaha batik semat tembaga riau 
  
 
proses wawancara 
 
Pemakaian malam(lilin) 
  
 
  
 
Proses membatik 
 
motif batik semat tembaga riau 
 
  
 
  
DAFTAR WAWANCARA 
A. Pertanyaan umum 
    l.   Bagaimana sejarah berdirinya semat tembaga riau? 
1. Berapa karyawan yang bapak miliki dalam usaha batik ini? 
2. Berapa penjualan rata-rata perbulan  yang bapak/ibuk dapatkan? 
3. Apakah ada pelatihan kepada para karyawan yang menjadi pekerja ditempat 
bapak/ibuk? 
4. Bagaimana cara penerimaan karyawan yang bapak/ibuk lakukan? 
5. Apakah para karyawan memilik skil yang bagus? 
 
B. Strategi diferensiasi produk 
1. Apa saja batik yang bapak ibuk hasilkan? 
2. Bagamana proses pembuatan batik? 
3. Apakah ada perbedan antara batik yang bapak ibuk hasilkan dari yang lain? 
4. Apakah perbedaan batik yang bapak/ibuk hasilkan memiliki keunggulan atau 
kualitas yang bagus? 
5. Bagaimana strategi yang bapak/ibuk lakukan dalam diferensiasi batik? 
6. Apakah hasil batik yang bapak/ibuk hasilkan memiliki kualitas bagus dari segi 
pemwarnaan? 
7. Apakah warna batik yang bapak ibuk buat dari bahan yang sama? 
8. Apakah dari kemasan produk yang bapak/ibuk buat membuat pembeli tertarik 
untuk membelinya? 
C. Faktor yang Mempengaruhi 
1. Apakah dalam memproduksi batik bahannya mudah didapatkan? 
2. Apakah faktor pendukung dalam diferensiasi produk batik? 
3. Apakah menurut anda minat beli batik melayu riau tinggi? 
4. Apakah batik yang dihasilkan menigkatkan minat beli konsumen? 
5. Apakah bentuk atau fitur corak batik yang anda buat berbeda dengan batik yg 
lain? 
  
6. Apakah bahan yang digunakan dalam membuat corak batik merupakan bahan yang 
aman ? 
7. Apakah corak batik yang dihasilkan sesuai dengan selera konsumen ? 
8. Apakah dalam membuat pesanan batik selesai sesuai dengan kesepakatan ? 
9. Apakah corak batik yang dihasilkan memiliki daya tahan atau tidak luntur? 
10.  Apakah ketika corak batik tidak sesuai dengan pesanan bisa drganti? 
11. Apakah style corak batik yang anda hasilkan mengikuti perkembangan zaman? 
12. Bagaimana cara karyawan dalam membuat pola/corak batik danm berapa lama waktu 
yang dibutuhkan?  
 
  
“ANALISIS STRATEGI DIFERENSIASI PRODUK PADA BISNIS BATIK 
MELAYU RIAU SEMAT TEMBAGA PRESPEKTIF 
                      EKONOMI ISLAM” 
PETUNJUK PENGISIAN 
1. Pertanyaan ini hanya untuk penelitian saja, jawaban yang Bapak/lbu berikan tidak 
akan berpengaruh terhadap posisi atau jabatan Bapak/lbu 
2. Berikan tanda (X) atau silang pada pilihan a,b, dan c yang sesuai keinginan 
Bapak/ibu. 
3. Terima kasih Bapak/ibu telah bekerja sama, semoga Allah membalas kebaikan 
Bapak/ibu. Amin 
A. IDENTITAS RESPONDEN  
Nama  : 
Jenis kelamin : 
Alamat  : 
1.) Apakah yang menjadi alasan bapak/ibuk membeli batik di Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga dibanding tempat lain? 
a. Banyak pilihan 
b. Motif yang unik 
c. Harga murah 
2.) Sudah berapa kali bapak/ibuk membeli produk batik di Batik Melayu Riau Semat 
Tembaga? 
a. Baru sekali 
b. 2-5 kali 
c. >6 kali 
3.) Apakah menurut bapak/ibuk bentuk atau fitur produk batik di Batik Melayu Riau 
Semat Tembaga bagus dibanding tempat lain? 
a. Bagus 
b. Kurang bagus 
c. Tidak bagus 
  
4.) Apakah dalam memilih pola ukiran bapak/ibuk dipersilahkan memilih sesuai keinginan 
sendiri? 
a. la 
b. Kurang tau 
c. Tidak 
5.) Apakah menurut bapak/ibuk dari segi kualitas produk Batik Melayu Riau Semat Tembaga 
berkualitas dibanding batik Iain? 
a. Berkualitas 
b. Kurang berkualitas 
c. Tidak berkualitas 
6.) Apakah menurut bapak/ibuk ketahanan warna Batik Melayu Riau Semat Tembaga bagus 
dibanding tempat Iain? 
a. Bagus 
b. Kurang bagus 
c. Tidak bagus 
7.) Apakah ada garansi yang diberikan kepada bapak/ibuk atas penukaran produk?  
a. Bergaranst  
b. Kadang-kadang 
c. Tidak bcrgaransi 
8.) Apakah menurut bapa/ibuk gaya Batik Melayu Riau Semat Tembaga mengikuti 
perkembangan zaman? 
a. Ia 
b. Kurang  
c. Tidak 
9.) Apakah menurut bapak/ibuk rancangan produk batik Yang dihasilkan memiliki 
keuinikan dibanding tempat Iain? 
a. Unik  
b. Kurang unik 
c. Tidak 
  
10.) Apakah menurut bapa/ibuk Batik Melayu Riau Semat Tembaga harganya mahal 
dibanding tempat lain? 
a. Lebih mahal 
b. Sedang 
c. Tidak mahal 
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